MESSEDEL

NESTEN ALT DU TRENGER A VITE OM

TAKELSE

- NYTTIGE TIPS FRA FAIRLINK.SE/NORGES VAREMESSE -



Det er mange gode grunner til & stille ut p4 messe. A
mgte kunden ansikt til ansikt gir et godt grunnlag for
handel. For en gangs skyld kommer kunden til deg.
Oversikten du far pd messer gjer det lettere for deg &
innga avtaler. Kontaktprisen er lav nar du deler den pa
antall kundekontakter, og kvaliteten pa kundekontakte-
ne er hgy. Messen gir deg ogsa en mulighet til & vise
frem bedriften din slik du vil at andre skal oppfatte den.
Du kan ogsa utnytte flere mater & kommunisere pa —
smak, duft, falelser, lyd, lys og rom.

Som du ser gir messen muligheter du kan utnytte
hvis du har riktig kunnskap. Det er der vi i Norges
Varemesse kan hjelpe deg. Vi vet for eksempel at det blir
enklere hvis du deler inn messedeltakelsen i tre trinn —
planlegging, giennomfaring og oppfelging — og begyn-

ner fra begynnelsen med planleggingen ...



Utstillere som har gjort en jobb med invitasjoner fgr messen

er mer forngyd enn de som ikke har invitert noen.

#1 | PLANLEGGING

God planlegging er alfa og omega for en vellykket messe-
deltakelse. Farste trinn er a velge riktig messe, det vil si &
finne den som gir starst sjanse for at du mater kundene
dine. Bruk gjerne messekalenderen pa www.messe.no
(Norges Varemesse) eller fairlink.se (nordisk messeoversikt)
som rettesnor for hvilke messer du bgr prioritere.

Messenes egen statistikk over besgkende og utstillere er
til stor hjelp. Hvis messen er kontrollert av Scandinavian Fair
Control (SFC), vet du at statistikken er palitelig og sammen-
lignbar. Tenk pa at det viktigste ikke er det totale antall besg-

kende, men antall besgkende i din malgruppe. Her kan du fa



hjelp av messearranggrenes egen besgksstatistikk.

N& gjenstar den harde jobben med & fa til de mgtene du
gnsker & ha med nye og gamle kunder. Start med enkle, rea-
listiske mal som siden kan evalueres i oppfelgingsfasen. ”’Pa
messen skal vi mgte x antall personer i bransje y. Mgtene skal
fare til z antall avtaler.” Dette er en enkel malformulering der
"avtaler” like gjerne kan bety potensielle kunder, kundebe-
sgk eller liknende. Malet du setter kan siden legges til grunn
for hvem i bedriften som skal delta pa messen, hvor stor
stand dere trenger og hvordan den skal se ut.

Ut fra mal(ene) for deltakelse pd messen bestemmer dere
hva som skal til for & f& den rgde tradden” i messedeltakel-
sen, — hvordan standen skal se ut, hvem som skal st& der,
grafisk profil osv. A investere litt tid i & skape et helhetlig
konsept kan vise seg bryet verdt — og mer til ...

En forseggjort, annerledes, oppsiktsvekkende invitasjon til
nye og gamle kunder gker muligheten for gode og utviklende
magter. Bruk ogsa tid pa & lage en stand som vekker opp-

merksomhet. Veer kreativ og veer ikke redd for & fremsta

annerledes. Planlegg aktiviteter i lgpet av messedagene som
stemmer overens med ’den rgde trdden” og bedriftsprofilen,
og koordiner aktiviteter pa standen med aktivitetene som

messearranggren legger opp til.

Les mer pa www.fairlink.se



#2 | GIENNOMFOJRING

Hvis du har planlagt godt er det ingen grunn til bekymring
nér messen apner. Da kan du konsentrere deg om det som er
unikt med messer — den direkte og personlige kontakten
med interesserte besgkende.

P4 en messe ma du opptre annerledes enn i en vanlig

salgssituasjon. De som gar forbi standen din kan jo veere

kommende kunder, og du bgr raskt blinke ut interessante
personer — eller like raskt slippe taket i de som ikke er inter-
essante. Effektiv og tilpasset salgstrening for alle involverte
skjerper sansene og gir grunnlag for bedre og mer profesjo-

nell jobbing pa standen.



Tid er penger nar du endelig star p& messegulvet.
Messen pagar kanskije i flere dager, og det gjelder & utnytte
tiden best mulig — og raskt foreta justeringer hvis det trengs.
Tenk ogsa pa at personalbehovet pa standen kan variere
etter publikumstilstramningen fra dag til dag. Sper gjerne
arrangeren om hvordan mgnsteret vanligvis ser ut, sa er du
bedre forberedt.

Din oppgave som selger pa standen kan oppsummeres i
noen f& punkter: Ta kontakt, vurder den besgkende (tilhgrer
han eller hun malgruppen?), lytt til kunden og finn ut hvilke
behov han har, presenter produktet ditt, registrer den besg-
kende (for eksempel adresseopplysninger) og avslutt samta-
len (avtale om nytt besgk, telefonmgte, tilbud eller liknende)
- for & fa tid til flere interessante mater.

Registreringen, det vil si & notere navn og adresse pa de
som besgker standen, er et viktig mal for deltakelsen pd mes-
sen. Det er slik du bygger opp kunderegisteret som ligger til
grunn for oppfalgingsarbeidet. Du kan bruke ferdige skjema-

er som du eller kunden fyller ut, elektronisk registrering hvis

arranggren tilbyr det, eller du kan arrangere konkurranser
der for eksempel alle som legger igjen visittkortet vinner noe.
Aktiv deltakelse pa andre aktiviteter i messeperioden er ogsa

en méate & bygge opp kunderegisteret pa.

Les mer pd www.fairlink.se



Visste du at de fleste forretningsavtaler inngas etter

messen (en fjerdedel inngas minst tre maneder etterpa)?

#3 | OPPFOLGING

At messedgrene stenges og hgyttalerstemmen kunngjer at
’messen stenger om fem minutter”, betyr ikke at jobben din
er gjort — pa langt neer ...

Det er nd du skal hgste fruktene. Det er nd du skal felge
opp alle de interessante mgtene du hadde pa messen. | det
nye kunderegisteret ditt er alle notert — og det viktigste av
alt: Den farste, viktige kontakten er allerede opprettet.
Undersgkelser viser at mgter pd messer farer til avtaler raske-
re enn i tradisjonelt salg. Men det gjelder & handle raskt, far

kundene mister interessen.



Det er (forhdpentligvis) mange nye kunder som skal bear-
beides — og som vanlig er tiden knapp, seerlig fordi det ”’van-
lige” arbeidet har hopet seg opp pa kontoret i de dagene du
har veert p& messe. Et bra tips er & sende ut et oppfalgings-
brev sa raskt som mulig til alle du har mett, slik at interessen
hos kunden holdes ved like. Deretter tar du systematisk mer
grundig kontakt med hver og en av dem. Besgk, tilbud, tele-
fonmagter eller utsendelse av fyldigere informasjon om pro-
duktene dine blir gode verktay nar du skal etablere nye,
gode forretninger.

Etter messen begynner du ogséd med den viktige evalue-
ringen der du sammenligner malene med resultatene.
Evalueringen av en messe innebzerer bade at du falger opp
malene og forsgker & finne forklaringer pa hvorfor malene
ble nadd eller ikke. Still falgende spgrsmal: Hvordan gikk det?
N&dde vi malene? Hvorfor gikk det som det gikk? Hva kan
tilskrives messen og hva kan tilskrives var egen deltakelse?

Evalueringen kan ligge til grunn for neste messesatsing.

Kanskje finnes det andre messer som ogsa kan passe for var

bedrift? Kanskje vi kan finne pé aktiviteter som kan tiltrekke
andre typer mennesker pa neste messe? Evalueringen bar
dokumenteres skriftlig for at kunnskapen ikke skal bli liggen-
de hos en eller noen f& personer i bedriften.

Som du skjgnner: Det er pa tide & planlegge igjen ...

Les mer pa www.fairlink.se



ALT DU TRENGER A VITE
FOR BEDRE MESSEDELTAKELSE

Dette lille heftet inneholder ikke pa langt naer alle gode tips og idéer som
kan hjelpe deg med messedeltakelsen. Norges Varemesse har utviklet et
eget tilbud — nv/messeskolen. Dette er et heldagsseminar som setter
fokus pa hele prosessen rundt en messedeltakelse, gir innfaring i jobb-
metodikk samt tips og rdd om alt som er vesentlig fer under og etter
messen. Se www.messe.no, info for utstillere for neermere informasjon.

P& www.fairlink.se finnes ogsa fyldig informasjon om messer, messe-
deltagelse og annet som gjar din messedeltakelse mer effektiv, morsom-
mere og mer lgnnsom. Fairlink.se er Nordens stgrste messeweb der du
bl.a. finner messeoversikter, nyheter, bransjeregister og messelinker.

Bak Fairlink star Nordens stgrste messearrangerer: Elmia, Miller
Freeman, Nolia, Sollentunaméssan, Stockholmsméssan, Svenska Méassan,
Bella Center, Norges Varemesse og Finlands Méssa.

Andre utgivelser i Fairlinks serie av hefter: Standarbeid (2001),
Om SFC, Scandinavian Fair Control (2000), Evaluering (2001)
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